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Beschäftigte im Innendienst sind zuständig für den Verkaufsprozess. Sie arbeiten im Hintergrund, indem sie potenzielle Kundenkontakte recherchieren und damit die Kolleginnen und Kollegen im Außendienst unterstützen. Gleichzeitig kümmern sich Beschäftigte im Innendienst um Bestandskunden und betreuen diese technisch beziehungsweise kaufmännisch. Sie pflegen Kontaktadressen und erstellen Angebote oder Präsentationen. Die Gehälterspanne bewegt sich im Bereich zwischen durchschnittlich 35.000 und 50.000 Euro jährlich, kann aber auch - je nach Verantwortungsbereich und Unternehmensgröße - weit darüber oder darunter liegen. Da Kundenbesuche normalerweise nicht zu den üblichen Tätigkeiten im Innendienst gehören, ist ein Firmenwagen nur bei einer Minderheit (etwa sechs Prozent) Standard. In den Genuss von Prämienzahlungen kommen immerhin mehr als 20 Prozent - die durchschnittliche Höhe der Prämie liegt bei 4.215 Euro.

Mehr Infos zu Gehältern in Marketing und Vertrieb unter [www.compensation-partner.de](http://www.compensation-partner.de)
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Was bleibt nach Corona und worauf sollte sich der Handel vorbereiten? Carsten Szameitat, Vorstandsvorsitzender der Location Based Marketing Association DACH e. V. (LBMA) und Direktor der E-Commerce-Messe Internet World Expo, hat fünf Hypothesen für lokale Geschäfte und deren digitale Nachhaltigkeit aufgestellt.

**Hypothese 1: Physische Läden werden immer stärker automatisiert.** Als Hersteller sollte man prüfen, ob die eigenen Produkte und deren Verpackung für eine automatisierte Auslieferung oder die Präsentation in einem Verkaufsautomaten geeignet sind und bei Zweifeln überlegen, wie sie sich entsprechend anpassen lassen.

**Hypothese 2: Informationen werden auch vor Ort digital.** Der E-Commerce erhält durch das Nutzen physischer Flächen Gelegenheit, seine Produkte Kunden hautnah vorzuführen, um den Absatz weiter anzukurbeln.

**Hypothese 3: Virtuelle Produktpräsentationen auf dem Vormarsch.** Augmented Reality (AR) und Virtual Reality (VR) sind dabei, die Handelslandschaft zu verändern. Auf Handelsseite sollte man bereits jetzt überlegen, wie sich sowohl AR als auch VR in die eigenen Konzepte einbinden lassen.

**Hypothese 4: Physisches Payment vor Ort wird minimiert.** Ehemals für das Internet reservierte Bezahlverfahren gewinnen allgemein an Bedeutung. Wie beim E-Commerce gilt auch im Handel, dass Kunden eine große Vielfalt an Payment-Optionen schätzen.

**Hypothese 5: Nachhaltigkeit gewinnt an Bedeutung.** Händler und Hersteller sollten sich fragen, an welchen Stellschrauben sie drehen können, um nachhaltiger produzierte Produkte anzubieten, den enormen Verpackungsmüll zu reduzieren und der Wegwerfmentalität Einhalt zu gebieten.

Weitere Informationen und Tipps für Unternehmen bietet die LBMA am 3. September auf der \"Redefine Retail\". An der Konferenz kann man auch digital teilnehmen. Infos: [www.theLBMA.org](http://www.theLBMA.org)
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Im vergangenen Jahr hat der B2C-E-Commerce-Markt in Deutschland, Österreich und der Schweiz eine Größe von mehr als 50 Milliarden Euro erreicht. Ein entsprechender Online-Shop wird somit unverzichtbar für Unternehmen. Der Fokus liegt dabei auf neuen Technologien, Interaktivität, Personalisierung und SaaS, wie eine Befragung von Sitcore unter Führungskräften im deutschsprachigen Mittelstand ermittelt hat. Zu den geplanten Hauptinvestitionen zählten demnach 2019 Künstliche Intelligenz in Form von Chats, Bots und virtuellen Personal Shoppern, die Migration auf SaaS-Plattformen, Personalisierung und die Sicherstellung der DSGVO (siehe Tabelle). Für die nächsten Jahre erwarten die befragten Entscheidungsträger eine großangelegte Integration mit Digital-Experience- und Digital-Asset-Management-Lösungen.

Weitere Informationen unter [www.sitecore.com/de-de](http://www.sitecore.com/de-de)
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Obwohl viele Online-Händler vor großen Herausforderungen stehen, sind sie optimistisch: Die große Mehrheit der Unternehmen erwartet, dass die Coronavirus-Krise etwa drei bis sechs Monate oder gar länger dauern wird und darauf eine langanhaltende Rezession folgt. Dennoch sehen die meisten Marken den E-Commerce als möglichen Gewinner der Krise, da mehr Menschen anfangen, Produkte online zu bestellen. Dies könnte zu einer Verhaltensänderung führen, die einen bereits bestehenden Trend weiter verstärkt und den E-Commerce um Jahre in die Zukunft katapultiert. Zu diesem Fazit kommt eine Analyse des E-Commerce-Software-Anbieters Sellics über die Auswirkungen der Covid-19-Krise (siehe auch Abbildung).

Mehr Infos unter [www.sellics.com](http://www.sellics.com)
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**Strukturvertrieb** Als Strukturvertrieb werden die aus den USA kommenden Multi-Level-Marketing-Systeme, Pyramidensysteme oder auch Schneeballsysteme bezeichnet. Sie werden von einer Vertriebszentrale sowohl für den Warenabsatz als auch für den Vertrieb von Finanzdienstleistungen eingesetzt. Sie sind zum einen durch ein progressives Anwerben von Vertriebsbeauftragten in verschiedenen Stufen und durch deren aggressive Werbungs- und Verhandlungsmethoden gegenüber den Verbrauchern beziehungsweise Kunden gekennzeichnet. (EDÖ)

Quelle: Kaapke, A., Paffhausen, A.: 333 Begriffe für das Management der Handelsvertretung, CDH Berlin
